Mozliwo$¢ dofinansowania

Skuteczna sprzedaz oferty edukacyjnej w 5 642,00 PLN brutto

y prywatnej placéwce - techniki 458699 PLN netto

% Pracown . . . p A :

@ 2pasia . pozyskiwania klientéw online i offline 18200 PLN brutto/h
AGNIESZKA KOWALSKA 147,97 PLN netto/h

Numer ustugi 2025/07/20/190209/2890173

AGNIESZKA
KOWALSKA Ustugi
biurowo-
marketingowe
"Pracownik z pasja"

© zdalna w czasie rzeczywistym
& Ustuga szkoleniowa

® 31h
59 23.09.2025 do 08.10.2025

Brak ocen dla tego dostawcy

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Sprzedaz

Szkolenie przeznaczone jest dla wtascicieli, dyrektoréw i kadry
zarzadzajacej prywatnych placéwek edukacyjnych (ztobkéw, przedszkoli,
szkot podstawowych), sekretarek, nauczycieli oraz cztonkéw kadry
pedagogicznej zaangazowanych w proces pozyskiwania klientow i
promoc;ji oferty edukacyjnej placowki. Uczestnikami moga by¢ réwniez
osoby przygotowujace sie do prowadzenia lub rozwijania prywatnej
placowki edukacyjnej oraz osoby zajmujgce sie promocjg ustug
edukacyjnych na poziomie lokalnym.

Grupa docelowa ustugi
Szkolenie nie wymaga specjalistycznego przygotowania technicznego,
natomiast zalecana jest podstawowa orientacja w mediach
spotecznosciowych i realiach funkcjonowania placéwek edukacyjnych.
(ztobkdw, przedszkoli, szkét podstawowych), a takze pracownikéw
odpowiedzialnych za rozwj, komunikacje z rodzicami i dziatania
sprzedazowe. Uczestnikami moga by¢ réwniez osoby przygotowujgce sie
do prowadzenia lub rozwijania prywatnej placoéwki edukacyjnej oraz
osoby zajmujace sie sprzedaza ustug edukacyjnych,

Minimalna liczba uczestnikow 3
Maksymalna liczba uczestnikéw 12
Data zakornczenia rekrutacji 22-09-2025

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

zdalna w czasie rzeczywistym

31

Certyfikat VCC Akademia Edukacyjna



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest rozwéj kompetencji uczestnikdw w zakresie skutecznej sprzedazy oferty edukacyjnej prywatnej
placéwki, z uwzglednieniem realiéw rynku lokalnego i specyfiki pracy z rodzicami jako gtdwna grupg decyzyjna.
Uczestnicy nauczg sie tworzy¢ i prezentowacé oferte edukacyjna, prowadzié¢ rozmowy sprzedazowe, pozyskiwaé klientéw
poprzez dziatania stacjonarne i online, a takze wykorzystywac¢ narzedzia wspierajgce sprzedaz.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Tworzy oferte edukacyjng i dostosowuje
ja do klienta indywidualnego

Prowadzi rozmowy sprzedazowe i
reaguje na obiekcje rodzicow

Organizuje dni otwarte i wydarzenia
przyciagajace nowych klientéow

Zna spos6b na zwigkszania konwersji

Prowadzi lokalny research i
dostosowuje komunikacje do potrzeb
rynku

Analizuje konwersje sprzedazy i
wyciagga wnioski z dziatan

Kryteria weryfikacji

Przedstawia dopasowang oferte do
réznych grup odbiorcéw

Przeprowadza skuteczng rozmowe
sprzedazowa z uwzglednieniem obiekcji

Tworzy harmonogram wydarzenia i
strategie zaproszen

Analizuje i optymalizuje dziatania
sprzedazowe, by zwiekszy¢ sprzedaz
ustug

Tworzy raport lokalnego otoczenia
edukacyjnego

Interpretuje dane sprzedazowe i
proponuje zmiany

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?
TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikacji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?



TAK

Program

Podany termin szkolenia ma charakter orientacyjny. Po zapisie termin zostanie uzgodniony, aby jak najlepiej dopasowaé¢ go do potrzeb
Uczestnika.

Szkolenie to kompleksowe wsparcie dla wszystkich, ktérzy chcg budowaé silng, rozpoznawalng i przyciggajaca rodzicow marke
edukacyjna.

Szkolenie obejmuje 31 godzin dydaktycznych (23 godziny i 15 minut zegarowych) i realizowane jest w trybie 7 spotkan
Dzien 1

Modut 1: Wprowadzenie do sprzedazy edukacyjnej

Zakres:

e Roéznice miedzy marketingiem a sprzedazag w edukacji

¢ Okreslanie buyer person (ztobek, przedszkole, szkota podstawowa)
e Tworzenie oferty dopasowanej do segmentéw klientéw

e Wyrézniki szkoty i analiza konkurencji

¢ Dopasowanie komunikacji i jezyka korzysci

Dzien 2
Modut 2: Rozmowy sprzedazowe z rodzicami
Zakres:

e Struktura rozmowy sprzedazowej w edukacji

e Techniki zadawania pytan i budowania zaufania
¢ Radzenie sobie z obiekcjami

e Prezentacja oferty placéwki edukacyjnej

e Scenki i éwiczenia

Dzien 3
Modut 3: Tresci sprzedazowe w social mediach
Zakres:

e Reelsy, stories i relacje — jak wykorzystywa¢ do sprzedazy
e Storytelling sprzedazowy

¢ Bio sprzedazowe dla zespotu

¢ Planowanie tresci z myslg o sprzedazy

Dzien 4

Modut 4: Wizytéwka Google i analiza skutecznosci

Zakres:

¢ Optymalizacja wizytéwki Google dla placéwki edukacyjnej
e Zbieranie i prezentowanie opinii rodzicow

¢ Analiza dziatan w social mediach
Checklisty i mierniki skutecznosci

Dzien 5
Modut 5: Sprzedaz lokalna i aktywizacja rodzicow
Zakres:

¢ Networking, lokalne wydarzenia i wspotprace



¢ Dni otwarte i wydarzenia specjalne

e Konkursy wewnetrzne i zewnetrzne

e Programy polecen i aktywizacja rodzicéw do promociji
Dzien 6
Modut 6: Konfiguracja kampanii reklamowych

Zakres:

e Zaktadanie konta firmowego i Menedzera Reklam
» Konfiguracja kampanii sprzedazowych (pozyskiwanie klientéw, remarketing)
e Tworzenie grup odbiorcéw i ustawienia celéw reklamowych

Dzien 7
Modut 7: Analiza sprzedazy i wycigganie wnioskéw
Zakres:

¢ Wyznaczanie konwers;ji i cele sprzedazowe

e Analiza biezacej sprzedazy i struktury klientéw
¢ Monitoring efektéw i podejmowanie decyzji

¢ Strategiczne podejs$cie do rozwoju oferty

Walidacja i prezentacja wdrozen
Podczas szkolenia poznasz m.in.:

* jak tworzy¢ i prezentowac oferte edukacyjng dostosowang do réznych typdw odbiorcéw (ztobek, przedszkole, szkota 1-8),
¢ jak przeprowadza¢ rozmowy sprzedazowe z rodzicami,

¢ jak przygotowac¢ kampanie sprzedazowe w Facebooku i Instagramie,

¢ jak angazowac rodzicéw do promocji i polecen,

¢ jak zwieksza¢ konwersje z wizytdwki Google i social medidw,

e jak dziata¢ lokalnie — wydarzenia, targi, networking, wspétprace,

¢ jak budowac¢ sprzedazowy wizerunek zespotu i dyrekcji,

¢ jak tworzy¢ skuteczne robic¢ tresci sprzedazowe: reelsy, relacje, posty,

e jak analizowa¢ dane sprzedazowe i wprowadzaé zmiany.

W trakcie szkolenia odbeda sie krétkie przerwy. Przerwy nie wliczajg sie do godzin ustugi.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajec: 8



Przedmiot / temat
zajec

Wprowadzenie
do sprzedazy
edukacyjnej,
okreslanie buyer
person (ztobek,
przedszkole,
szkota),
wyrézniki oferty
edukacyjnej,
segmentacja
klientéw,
dopasowanie
komunikacji

Techniki

prowadzenia
rozméw
sprzedazowych z
rodzicami,
reagowanie na
obiekcje,
prezentacja
oferty placowki,
scenki i
éwiczenia

Reelsy i

tresci
sprzedazowe w
mediach
spotecznosciowy
ch, storytelling
sprzedazowy, bio
sprzedazowe
zespotu,
planowanie tresci

Wizytéwka
Google -
optymalizacja i
zwigkszanie
konwersji,
analiza
skutecznosci
dziatan w social
mediach,
checklisty
dziatan

Prowadzacy

Agnieszka
Kowalska

Agnieszka
Kowalska

Agnieszka
Kowalska

Agnieszka
Kowalska

Data realizacji
zajeé

23-09-2025

24-09-2025

26-09-2025

30-09-2025

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:00

09:00

09:00

Godzina
zakonczenia

12:15

12:15

12:15

12:15

Liczba godzin

03:15

03:15

03:15

03:15



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Sprzedaz

lokalna:
networking,
wydarzenia, dni
otwarte,
konkursy,
polecenia,
aktywizacja
rodzicow

Agnieszka
Kowalska

Ustawienie
kampanii
sprzedazowych
(pozyskiwanie
klientéw,
remarketing),
grupy odbiorcéw

Agnieszka
Kowalska

Analiza

sprzedazy i
konwersji,
monitoring
efektow,
wycigganie
whioskow,
wdrozenie
strategii

Agnieszka
Kowalska

Walidacja -

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Data realizacji Godzina Godzina
zajeé rozpoczecia zakonczenia
01-10-2025 09:00 12:15
03-10-2025 09:00 12:30
07-10-2025 09:00 12:00
07-10-2025 12:00 12:30

Cena

5642,00 PLN

4 586,99 PLN

182,00 PLN

147,97 PLN

Liczba godzin

03:15

03:30

03:00

00:30



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Agnieszka Kowalska

‘ ' W trakcie swojej kariery Agnieszka Kowalska wspétpracowata z ponad 200 firmami z catej Polski,
wspierajac je w skutecznym zwiekszaniu sprzedazy online. Specjalizuje sie w dziataniach, ktére
bezposrednio przektadajg sie na wyniki finansowe klientdw — od wdrazania strategii sprzedazowych,
przez budowanie lejkéw sprzedazowych, az po optymalizacje proceséw zakupowych.

Jako doswiadczona zdalna menadzerka, pomaga przedsiebiorcom nie tylko w organizaciji
codziennych zadan, ale przede wszystkim w dziataniach sprzedazowych: przygotowywaniu ofert,
komunikaciji z klientem, obstudze zapytan ofertowych oraz tworzeniu tresci, ktére realnie wptywaja
na konwersje.

Agnieszka Kowalska prowadzi rowniez indywidualne szkolenia z zakresu sprzedazy internetowej i
automatyzacji proceséw sprzedazowych. Jej klienci uczg sie, jak skutecznie pozyskiwacé i
obstugiwacé klientéw online, budowac relacje sprzedazowe i prowadzi¢ biznes nastawiony na wyniki.
Wspierata rowniez osoby rozpoczynajace prace jako wirtualni asystenci, uczac je, jak Swiadczyc¢
ustugi, ktére zwiekszajg sprzedaz i wartos¢ biznesowa dla klientow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

* Podstawa prawna zwolnienia z VAT: art.43 ust. 1 pkt 29 lit. c ustawy o podatku od towardéw i ustug.

¢ Przerwy sg elastyczne i dostosowane do potrzeb uczestnikow

¢ Dostawca Ustug zapewnia dostepnos$¢ osobom ze szczegdlnymi potrzebami zgodnie z Rozporzagdzeniem Ministra Funduszy i Polityki
Regionalnej z dnia 28 lipca 2023 r. w sprawie rejestru podmiotéw swiadczacych ustugi rozwojowe, Ustawg z dnia 19 lipca 2019 . o
zapewnianiu dostepnosci osobom ze szczegélnymi potrzebami oraz Standardami dostepnosci dla polityki spojnosci 2021-2027.
W przypadku potrzeby zapewnienia specjalnych udogodnien, przed zapisem na ustuge, prosimy o kontakit.

Organizator zapewnia materiaty szkoleniowe w formie PDFu. Dostawa Ustug zapewni osobie ze szczegdlnymi potrzebami na jej wniosek
materiaty dydaktyczne dostosowane do jej potrzeb.

Warunki techniczne

Warunki techniczne
Szkolenie prowadzone bedzie w formule online z wykorzystaniem platformy Zoom.

Uczestnicy powinni dysponowac urzadzeniem z dostepem do Internetu (komputer, laptop lub tablet) wyposazonym w kamere, mikrofon
oraz gtosniki lub stuchawki.

Minimalne wymagania techniczne:

- stabilne tacze internetowe o predkosci co najmniej 10 Mb/s,

- aktualna wersja przegladarki (zalecane: Google Chrome lub Firefox),

- mozliwos$¢ instalacji i uruchomienia aplikacji Zoom (komputerowej lub mobilnej),

- podstawowe oprogramowanie biurowe (np. Microsoft Office lub bezptatne alternatywy — LibreOffice, Google Docs).



Materiaty szkoleniowe udostepniane beda w formie elektronicznej (PDF, prezentacje) za posrednictwem Zooma lub wiadomosci e-mail.

Zaleca sie korzystanie z zestawu stuchawkowego w celu zapewnienia dobrej jakos$ci dzwieku podczas spotkan.

Kontakt

ﬁ E-mail info@pracownikzpasja.pl

Telefon (+48) 697 015 682

Agnieszka Kowalska



